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Každý z nás má ako spotrebiteľ 
veľkú moc. Niečo si kúpime, ale 
spolu s produktom kupujeme 
aj jeho pôvod, vrátane podmie-
nok, v ktorých produkt vznikol. 
Preto je dobré, aby sme sa zau-
jímali, kde bol tovar vyrob-
ený, z akých surovín je zložený, 
odkiaľ pochádzajú suroviny, 
aká existuje záruka? Ako spot-
rebitelia máme na takéto in-
formácie právo, aj keď odpove-
de možno nie vždy dostaneme. 
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Úvodník
Na jednej strane je dobré,keď my, 
spotrebitelia, máme na tovar svoje 
nároky a neustále ich zvyšujeme, 
ale čo tak skúsiť nejaký čas kupovať 
len to, čo najnutnejšie potrebujeme. 
Možno zistíme, že sa nič nestalo.

Veď bohatstvo a hojnosť v našich 
srdciach  je iste dôležitejšie 
ako v nákupných košíkoch!

Redakcia
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Päť úrovní produktu
1. Užitočnosť – kvôli ktorej si spotrebiteľ kupuje produkt.
2. Základný produkt – transformácie užitočnosti na konkrétny 
použiteľný produkt
3. Idealizovaný očakávaný produkt – súbor vlastností a predností, 
ktoré bude zákazník od      produktu očakávať a ktoré považuje 
pri kúpe za samozrejmé.
4. Potenciálny produkt – niečo naviac k základnému produktu – 
čo by prekonalo priania alebo očakávania zákazníka.
5. Potenciálny produkt – zahŕňa všetky rozšírenia a prídavky, ku 
ktorým dôjde u výrobkov v budúcnosti.

Produkt  je 
čokoľvek, 
čo môže byť 
ponúknuté na 
trhu k uspoko-
jeniu potrieb, 
alebo prianí.
Produkty ponú-
kané na trhu 
zahrňujú ma-
teriálne veci 
(automobily, 
knihy,..), služby 
(holičstvo, kon-
certy), osoby 
(Barbara Strei-
sandová), miesta 
(Hawai, Benát-
ky) a myšlienky 
(plánovanie 
rodiny).
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Produktová hierarchia
Každý produkt má vzťah k niektorým ďalším produktom. Produktová hierar-
chia vychádza z potrieb a smeruje ku konkrétnym produktom:
1. Rodina potrieb – základné potreby, ktoré podmieňujú existen-
ciu rodiny produktov.
2. Rodina produktov – všetky triedy výrobkov a služieb, ktoré 
uspokojujú s určitou účinnosťou základné potreby

Spotrebiteľ 
alebo konzu-
ment je ten, 
kto nadobúda 
produkty práce 
vo sfére obehu 
pre výrobnú 
spotrebu na 
ďalšie spraco-
vanie (výrobný 
spotrebiteľ) 
alebo ten, kto 
si zaopatruje 
predmety 
nevýrobnej 
alebo osobnej 
spotreby (spot-
rebné predmety) 
cestou obchodu 
pre vykonávanie 
svojej činnosti 
alebo na us-
pokojovanie 
svojich os-
obných pot-
rieb (konečný 
spotrebiteľ, 
bezprostredný 
spotrebiteľ, pri-
amy spotrebiteľ, 
finálny 
spotrebiteľ).

10 základných práv spotrebiteľov v európskej únii
       •	 1.	 Kúp si čo chceš, kde chceš 
       •	 2. 	 Ak to nefunguje, vráť to späť 
       •	 3. 	 Vysoké štandardy bezpečnosti pre potraviny a iné spotrebiteľské tovary 
       •	 4. 	 Poznaj to, čo ješ 
       •	 5. 	 Zmluvy majú byť spravodlivé pre spotrebiteľov 
       •	 6. 	 Spotrebitelia môžu zmeniť svoje rozhodnutie 
       •	 7. 	 Jednoduchšie porovnávanie cien 
       •	 8.	 Spotrebiteľ nesmie byť klamaný 
       •	 9.	 Ochrana počas dovolenky 
       •	 10. 	 Efektívna náhrada pri cezhraničných sporoch 
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V dnešnom svete patrí nakupovanie medzi naše takmer každodenné činnosti až záľuby.
Nákupné centrá lákajú zákazníkov rôznymi akciami, ponukami alebo možnými výhrami. 
Čím ďalej dokonalejšie reklamy robia z nakupovania istý životný štýl. Nakupovanie je 
obľúbenou činnosťou najmä žien.

Ľudia chodia nakupovať pri každej príležitosti, keď niečo potre-
bujú, keď sa chcú zrelaxovať, ale- bo keď majú     nejakých pár minút 
nazvyš, radi ich strávia v obchode.

Sieť hypermarketov či ob- chodno-zábavných centier sa čím ďalej 
viac rozširuje. Ľudia ich radi navštevujú, pretože je tu možnosť 
posedieť si v niektorej z mnohých kaviarní, porozprávať sa 
a popritom sa zastaviť v jednom z obrovského množstva ob-
chodov.

Nieraz sa však stane, že z obchodu namiesto usmiatej 
spokojnej tváre vyjde nazlostený kyslý výraz. Pretože 
nie každý obchodník, či predavač vie, ako so záka-
zníkmi komunikovať, zaobchádzať. Zákazníci ocenia, ak 
im majiteľ obchodu alebo zamestnanec poradí, vysvetlí 
funkciu výrobku, alebo jednoducho im venuje svoju 
pozornosť a netvári sa pri tom, akoby ho to obťažovalo.

No žiaľ, veľa obchodníkov v tom vidí iba biznis a aj na úkor ne-
spokojnosti zákazníkov chce predať čo najviac, niekedy aj nasilu.

Zákazníci majú rôzne predstavy o tovare a vyberajú si ho podľa určitých kritérií.  U nie-
koho prevládne značka, u iných cena či kvalita.

Nakupovanie je istým relaxom, ale ľudia by si mali dávať pozor, aby ich vášeň k nakupova-
niu neprerástla do istej závislosti alebo hazardu. 

                                                                                                                            D. Rapčanová, 9.A

O nakupovaní  
              
Niektorí ľudia berú nákup ako potrebu, spôsob, ako sa uživiť, ale iní zas ako koníček, čiže 
zábavu. Sú to tzv. SHOPPING-holici. Áno, je to pre nich zábava a sranda, ale mnoho ľudí 
by sa mohlo ovládať a uvedomiť si, že sú aj ľudia, ktorí si to dovoliť nemôžu a nakupujú 
možno štvrtinu toho, čo oni.
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Veľa ľudí vyberá tovar podľa ceny, iní zas podľa značky a kvality, ale sú aj takí, ktorí si vy-
berajú tovar podľa spotreby KJ.

Najväčšími strediskami nakupovania sú obchodné centrá a hypermarkety. V každom 
meste sú 2 – 3, no u nás, v Rimavskej Sobote, je až 5 hypermarketov, kde ľudia nakupujú 
najčastejšie. Majú v nich všetko od potravín cez domáce potreby až k oblečeniu či elektron-
ike. Pre ľudí je to veľmi uľahčujúce vziať košík a nakupovať všetko pod jednou strechou. Ja 
takéto nákupné centrá veľmi rada nemám aj keď občas mi predsa niečo padne do oka. Už 
neraz som spozorovala, že produkty, ktoré zákazníci nakupujú najčastejšie, sú umiestnené 
ďaleko od seba, aby sa zákazník poobzeral aj po inom tovare, keď bude hľadať ten „svoj.“ 
Alebo ďalšou taktikou je premiestňovanie tovaru. Aj to má svoj cieľ. Keď zákazník ide na 
určité miesto v predajni po konkrétny tovar, je veľmi prekvapený, že ho tam niet a zase musí 
prejsť aspoň polovicu predajne, kým objaví to, čo hľadal. A tak, samozrejme, kúpi aj niečo 
iné, čo predtým v pláne nemal. Ale to je presne to, čo 
predajca chce!

Nakoniec jeden citát: „Kto je bo-
hatý? Ten, kto je spokojný. A kto 
to je? Nikto.“
Čo myslíte, pravda?
                                                                                                                           

S. Erdodiová, 9.A

Je reklamácia vždy 
oprávnená?

 Každý spotrebiteľ pri nákupe musí počítať s reklamáciou. Je to neoddeliteľná súčasť 
kúpeného tovaru, ktorá je akousi nepísanou zárukou. Kvalitu tovaru odráža jeho 
životnosť. Na kvalitnom tovare sa reklamácie obávať nemusíme, čo sa však nedá povedať o 
„značkových atrapách“ či lacných napodobeninách známych značiek. Mrzí ma len, že my, 
Slováci, uprednostňujeme cenu pred kvalitou a potom sa sťažujeme, že po krátkom čase 
používania sa nám tovar poškodí a chceme uplatňovať reklamáciu, veď máme na ňu nárok. 
Je smiešne, keď niekto po roku reklamuje obuv, ktorú ani nevyzul. Ale aj to nám umožňuje 
štát, veď skoro na každý výrobok platí dvojročná záruka a my ako spotrebitelia by sme o 
svojich právach mali vedieť. Je však škoda, že čím ďalej, tým viac sa stáva, že tovar stráca 
svoju kvalitu, cena sa nemení a nám sa dostávajú do rúk výrobky s krátkou životnosťou.

                                                                                                                      D. Sághiová, 9.A
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Zdravie je to najcennejšie, čo človek má!
Kúpiť sa nedá, ale sú ľudia, ktorí svoju podnikateľskú činnosť zamerali týmto smerom – pomáhajú 
chorým, bezvládnym ľuďom alebo takým, ktorí vyžadujú zdravotnú starostlivosť po operáciách. 
Tak sme oslovili Bc. Gabrielu Sojkovú, riaditeľku Agentúry domácej ošetrovateľskej starostlivosti  a 
požiadali sme ju o rozhovor:
Čo podnietilo vaše rozhodnutie podnikať v danej oblasti?
Bola to hlavne potreba poskytovania zdravotnej starostlivosti v domácom prostredí u chorých, kde nie 
je nevyhnutná hospitalizácia.
Stretli ste sa s problémami, ťažkosťami v začiatkoch podnikania?
Áno, bola to hlavne zdĺhavosť administratívneho vybavovania licencie (množstvo potvrdení, ktoré boli 
potrebné pre vybavenie povolenia -30-60 dní na vybavenie jednotlivých potvrdení, ktoré boli potreb-
né), trvalo mi to celý rok!
Aké služby poskytujete?
Poskytujeme všetky odborné zdravotné výkony v domácnosti (odbery, injekcie, preväzy, 
komplexnú ošetrovateľskú starostlivosť o umierajúceho, prevádzame 
rehabilitáciu ležiaceho...)
Je záujem zo strany spotrebiteľov dostatočný?
Záujem je veľký, len informovanosť chýba.
Cítite osobnú zainteresovanosť pri návštevách ľudí?
Áno, samozrejme.
Stretli ste sa s nespokojnosťou, resp. kritikou zo strany pacientov?
Ak áno, tak len preto, že si nás mýlia s opatrovateľkami.
Aké návrhy by ste po vašich skúsenostiach vedeli prezentovať na zlepšenie služieb?
Lepšiu spoluprácu s oddeleniami, aby sme po prepustení chorých domov prichádzali okamžite.
Zdravie je to najcennejšie, čo človek má. Určite je pre vás potešujúce, keď ho niekomu pomôžete vrátiť, 
alebo uľahčíte ťažko chorým možno posledné chvíle.     
Vedeli by ste nám porozprávať o takýchto skúsenostiach?
Denne sa stretávame s ľudským utrpením, pomáhame ho zmierňovať, nielen podávaním liekov 
v    injekčnej forme, ale citlivým prístupom k chorým a ich blízkym ich učíme robiť všetky potrebné 
veci    správne. Mnohokrát zručnosti a informácie sú to, čo najviac potrebujú. Za mnohé prípady mi  
nedá spomenúť prípad chorej panej, ktorú prepustili z nemocnice, lebo chcela umrieť doma v kruhu 
svojich blízkych. Rany po celom tele, ktoré sa rozpadali a nepríjemne zapáchali. Kosti, ktoré každou 
šetrnou manipuláciou praskali a lámali sa a bolesť, ktorá zožierala celé jej telo boli skutočnosti, ktoré si 
príbuzní nevedeli predstaviť, ako doma zvládnuť. Kontaktovali nás a naša práca sa začala.
Trikrát denne sme navštevovali pacientku. Ranu po rane sme čistili a preväzovali, podávali     sme lieky 
utišujúce bolesti, plánovali sme, čo je vhodné, aby pripravili pre jej kŕmenie a sledovali sme prijímanie 
a vylučovanie tekutín, pomáhali pri obliekaní a učili sme príbuzných všetko, čo im aj chorej môže 
uľahčiť život. Opora a naša starostlivosť im dodávala odvahu, že môžu svojej mamke splniť dôstojne jej 
posledné prianie. Umrieť doma bez strachu a za prítomnosti všetkých, ktorým bola drahá. A tak sa aj 
stalo. Ich vďačnosť sa nedá vyvážiť ničím! A to nás napĺňa v našej práci a dáva nám silu pokračovať v 
nej.

L. Sojková, 9.A
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V triede sme sa rozhodli, že budeme testovať také 
produkty, ktoré sú nám blízke, ktoré máme radi. A 
tak sme siahli po keksíkoch, ktoré boli obľúbené 
už pred niekoľkými rokmi, ale máme ich radi 
aj teraz. 
Testovania sa zúčastnilo 22 žiakov, ktorí 
ochutnávali 5 druhov keksov: 
Horalky, Siestu, Tatranky, 
Gerlašky a Kriváňky. 
Zamerali sme sa na také, 
ktoré sú na vzhľad po-
dobné, aby nikto nevedel, 
o aké sušienky sa jedná. 
Žiaci rozhodovali len na 
základe ochutnávky.

Výsledky (podľa počtu hlasov): 
Žiaci svoje zistenia zapisovali a rozhodnutie odôvodňovali. Niektoré z nich sme vybrali:
	 1.	 HORALKY (najlahodnejšia chuť; má veľa plnky; má fajný krém; 			 
			   najlepšie chutí; rozplýva sa na jazyku; je príjemná)
	 2.	 SIESTA (má dobrú chuť a fajnú plnku; chuť plnky; mne najviac 			 
			   chutila...)
	 3.	 TATRANKY (výnimočná chuť; lahodné)
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Takto vyzeralo naše testovanie. Pobavili sme sa a zároveň aj niečo nové dozvedeli
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Profil víťaza - Horalku, od-
borným názvom oblátky obvodo-
vo máčané v čokoláde, priviedli 
na svet Pečivárne Sereď, ktorých 
priamym pokračovateľom je dnes 
Sedita Sereď (I.D.C.Holding). 
Vyrábajú ju od založenia fab-
riky v roku 1953. Aj v tom je 
skromné čaro horalky, že vznikla 
ako z núdze cnosť. V 50. rokoch 
totiž piekli obyčajné, suché na-
politánky viaceré malé výrobne 
na našom území, no v Seredi 
hľadali, čím sa odlíšiť. Všimli si, 

že v zahraničí sú už na trhu i oblátky máčané v 
čokoláde, a rozhodli sa vyvinúť niečo podobné. 
Lenže čokoláda bola na povojnové časy pridrahý 
špás a výrobok by predražila. Tak sa zvolil kom-
promis omočiť oblátky do čokolády len úsporne 
– najmenšou plochou po obvode. Chuti to dodalo 
šmrnc a výrobok zostal cenovo prístupný. Od 
začiatku mu prischol  názov horalka. Kakaová 
surovina na ňu sa doteraz dováža z Pobrežia 
Slonoviny a arašidy z Ameriky. Na receptúru sa, 
tak ako na obal, celých 53 rokov takmer nesiahlo, 
jediné, čo sa mení, je rastúca kvalita vstupných 
surovín.
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V obchode

Vybral som sa do obchodu
chcel som kúpiť novú telku.
Postavím sa do šóru
a vtom vidím bitku.

Strhlo sa to všetko rýchlo,
už keď rozum klamať 
začne,
iste všetkým v hlave pre-
plo,
škriepili sa zbytočne.

Jeden pánko na môj veru,
chcel telku na celú stenu.

A ten za ním ju chcel tiež,
dohodnúť sa nemôžeš.

Darmo vraví predavačka:
„Nebláznite, je to hračka.
Máme takých istých dosť,“
ich však ovládala zlosť.

Keď už kriku veľa bolo, 
nerozhodné bolo kolo.
Tak to všetko vyriešili –
- nakoniec nič nekúpili.

                             
D.Kučerák,9.A

O nakupovaní

Nakupovanie je zábava,                                                     
vtedy každý eurom zamáva.
Kúpiš si hračky, tričko, nohavice,
no možno na obed aj ustrice.
Po nákupe ešte na zmrzlinu pobežím
a potom už domov ako raketa letím.
Nakupovanie, to ja zbožňujem,
keď s kamarátkami po meste len tak pendlujem.
                                                                                                                                       

B. Burešová, V. Sélešová, 5.C

Radosť

Ovocie a zeleninku
nekúpiš už za korunku. 
V Hypernove, Bille, Tescu, 
len eurá môžu  štrngať v tvojom vrecku.
Keď ich tam budeš mať dosť,
pri nákupe zažiješ len radosť. 

                                                                         
B.Burešová, V. Sélešová, 5.C                        
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Niekto nakupuje rád, niekto vníma nakupovanie ako povinnosť a hlbšie sa zamyslí nad jeho 
podstatou, keď sú jeho potreby uspokojené, prípadne natrafí na nekvalitný tovar. 

Oslovili sme niekoľkých ľudí pred známym nákupným centrom a položili sme im niekoľko 
otázok:
1. Kúpili ste si niekedy nekvalitný tovar?
2. Ak áno, ako ste postupovali?
3. Čo uprednostňujete pri nákupe?
	 a) cenu
	 b) značku
	 c) kvalitu
4. Čítate si informácie o výrobkoch?
5. Ovplyvňuje vás pri nákupe reklama?
6. Máte skúsenosti s nakupovaním cez internet?

Katarína, produk-
tová manažérka: 
1. áno
2. vrátila som ho
3. kvalita, ale aj 
cena
4. nie
5. áno, viackrát 
som si kúpila tovar, 
ktorý som videla v 
reklame
6. áno, už som 
využila nákup cez 
internet a bola som 
spokojná

Anastázia, 
nezamestnaná:
1. bohužiaľ, áno
2. vrátila som ho, 
ale mala som prob-
lém pri výmene 
tovaru
3. cena
4. niekedy áno
5. viacej sa spo-
lieham na vlastné 
informácie alebo 
doporučenia zná-
mych
6. nie

Zuzana, učiteľka:
1.áno
2. reklamovala som, 
jednalo sa o zlú 
obuv
3. kvalitu
4. áno, hlavne na 
potravinových 
výrobkoch
5. občas áno
6. zatiaľ nie, ale už 
som také stránky na 
internete pozerala	

Andrej, technik:
1. zatiaľ sa mi to 
nestalo
3. kvalitu
4. zaujíma ma 
elektronika, takže si 
rád prečítam in-
formácie o takýchto 
výrobkoch
5. ale áno
6. práve som si cez 
internet objednal 
počítač
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